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Herramientas de Consultoria y Asesoramiento
1- Asesorar es Comunicar
1.1 El Consultor es un Comunicador

La competencia comunicativa es fundamental en el rol del Consultor. Tanto cuando asesoramos
a empresas como particulares tenemos que siempre prestarle atencidn a aquellas formas y
contenido, intenciones y relaciones, y el contexto que generan estos mensajes en nosotros
mismos como en nuestro interlocutor. Y es de hecho, que el intercambio comunicacional con
éste se considera en la asesoria una herramienta per se, ya que orienta al cliente a una mejor
comprension interna para dirigir su accién hacia objetivos concretos.

1.2 M3s alla de las palabras

En todo acto comunicacional estd implicado otro, incluso hasta cuando hablamos con nosotros
mismos. Pero lo mas importante es que en ese acto se esta haciendo algo en conjunto con
alguien, e independientemente de nuestros deseos, no podemos dejar de expresarnos ni
comunicarnos. Acorde a Watzlawick? (1969): Uno no puede no comunicar.

En la actualidad esto se encuentra totalmente exacerbado. Poseemos acceso al mundo y e
intercambiamos informacion en redes sociales constantemente, incluso cuando no
respondemos mensajes. De todas maneras, siempre esta presente que como seres Vivos
intercambiamos informacién con nuestro entorno. Enviamos y recibimos informacién
constantemente. Y es que, la comunicacién es una manera de que nos entendamos y nos
vinculemos con los demas.

1.3 La comunicacién como un proceso

Los mensajes son poderosos, pueden generar muchos efectos en uno mismo como en los
demas. Pueden herirnos, alegrarnos, generar cambios en nosotros, molestarnos, y un sinfin de
posibilidades, ahora bien; la importancia radica en cémo lo hacemos. Y es por eso que la
literatura ofrece, gracias a diversos campos interdisciplinarios como la tecnologia, una amplia
gama de modelos para explicar la comunicaciéon. No a nivel general, sino mas bien, como un
proceso, en el cual intervienen distintas partes que se retroalimentan entre si.

Uno de los mas interesantes y que nos serd de utilidad a la hora de ser aplicado en la consultoria
es el modelo planteado por el psicdlogo aleman Schulz Von Thun.?

En todo mensaje interviene un emisor y un receptor de informacion. En la emision del mensaje
intervienen factores comunicacionales verbales y no verbales. Los primeros hacen referencia al
medio oral o escrito por el cual es mensaje se expresa; y los segundos, incorporan factores
analdgicos a la comunicacion como pueden ser la mimica, los gestos, la posicion del cuerpo, la
entonacion, la emocién que acompafia al mensaje, entre otras.

El contexto en el cual esta informacion se desarrolla es fundamental, porque influencia tanto al
emisor, al receptor como al mensaje en si.

1 Paul Watzlawick, P. Beavin, J & Jackson D. (1969) Menschliche Kommunikation. Formen, Stérungen, Paradoxien.
2 Schulz Von Thun, F. (1981) Miteinander Reden. Band 1: Stérungen und Klarungen.
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El gran aporte de Schulz von Thun radica en que cada pieza de comunicacion,
independientemente de su forma, estd especificamente marcada por un contenido, una
vinculacion con el interlocutor, una expresién propia y una intencion.

El Feedback forma un elemento esencial de chequeo y nos indica si el mensaje que hemos
emitido ha conseguido ser interpretado de la manera que nosotros teniamos intencionada.

Modelo comunicacional de Schulz-Von-Thun

Mi expresion 1 Intencion
Emisor MENSAJE Receptor

Relacién Vincular

Contenido
con el otro

Feedback

Ahora bien, ¢qué se entienden por estos cuatro conceptos que han sido tenidos en cuenta con
este modelo? Vamos a caracterizarlos a continuacion:

- Contenido: ¢Qué es lo que esta informando el mensaje? ¢De qué trata objetivamente?

- Expresidon Personal: la emisidon del mensaje da informacidn acerca de qué es lo que
quiere el emisor, pero en este punto, resalta ademas lo que devela o hay detrds de ese
mensaje. Aqui nos enteramos de aquella informacidn consciente y/o inconsciente
acerca del emisor.

- Relacién Vincular con el otro: nos informa acerca del tipo de vinculacién que se tiene
entre emisor y receptor. Por el lado del receptor, este punto es de suma importancia,
ya que permite contextualizar el mensaje del emisor sin tener que tomarlo literalmente.

- Intencidn: ¢Cual es el objetivo, deseo, impulso que tiene el emisor con su mensaje hacia
el receptor? Por supuesto que el mensaje tiene un sentido de influencia en el receptor,
porgue como mencionamos con anterioridad, toda informacién influye al entorno. Aqui
obtenemos informacidén acerca de todo lo oculto intencional que tiene ese mensaje. El
gran “Para qué” de ese mensaje. En este punto distinguimos, si se tratard de una
manipulacién oculta, una influencia abierta, de un objetivo claro, de una necesidad, etc.

Supongamos el siguiente ejemplo: un cliente se contacta con el consultor emitiendo el siguiente
mensaje: “...necesito el informe ya!”

El contenido objetivo del mensaje gira entorno al informe. Evidentemente éste todavia no esta
en manos del cliente. Sin embargo, su expresion personal, nos muestra a un emisor en sentido
de urgencia e irritado. Conscientemente lo estd expresando en su tono y uso del lenguaje.
Inconscientemente, podemos ver entre lineas que hay otra situacién que precisa ser resuelta y
que para ello es necesario el informe. Esto también sigue aparejado con la intencion, ya que la
necesidad de urgencia esta marcada en el mensaje. El tipo de vinculacion consultor-consultante
muestra la distancia necesaria, por la cual el consultante exige al consultor.
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1.4 La comunicacidon como arte

Por supuesto que el ejemplo elegido en el apartado anterior no fue tomado por casualidad. Ese
tipo de comunicacidn justamente es la que no queremos con nuestro cliente. Y de hecho, aqui
es donde encontramos una pieza interesante de este modelo -traida también de otros modelos-
que es el feedback. En todo proceso comunicacional existen reglas implicitas, y éstas se vuelven
explicitas a medida que el emisor y el receptor tienen una influencia reciproca por los feedbacks.

Fuera del modelo, me interesa este concepto, y lo traduzco como un punto de negociacion, un
punto el cudl establece el limite de la vinculacién para que sea de respeto y atencién mutua. En
este sentido, dejamos de lado los modelos computacionales y cognitivos de la psicologia
académica y nos dirigimos hacia el campo del arte.

Toda comunicacidon es una pieza artistica. Cada consultor tiene una forma y un punto de
negociacién Unico con el cliente. Y es desde ahi que se pueden conciliar expectativas, no sélo
vinculares sino también respecto de los objetivos a alcanzar. Este es un punto esencial ya que el
cumplimiento de los objetivos de la asesoria estd en funciéon de la vinculacién que tengamos con
el cliente.

Como consultores, tenemos que estar atentos a cual es la resultante de ese feedback. Y eso lo
vemos plasmado en la interaccidn. Aunque parezca simple, es importante resaltar, que la
interaccion es lo que sostiene el vinculo. El consultor entiende necesidades del cliente sabiendo
preguntar, entendiendo cémo utilizar sus recursos estratégicos, para dimensionar y entender
las particularidades de lo que se esta trabajando.

Por lo general, y esto es una regla de oro, el consultante no tiene una seguridad 100% de lo que
quiere. Tiene un esbozo, un objetivo que es como un cuadro borroso. Estd ahi pero no se sabe
como materializarlo. ¢Es esto un problema? Definitivamente que no. Porque este es el punto
de partida y responsabilidad del consultor. Porque es tarea del consultor, entrar en esa
problematica para poder brindar un servicio acorde, de aquello que el consultante no tiene del
todo claro. Es la experiencia del consultor que hace que no haya pérdidas de tiempo, que se
encuentre un marco para ese cuadro borroso, donde se ponen de manifiesto esa visiény alcance
de la asesoria. En conclusién, de esta primera regla se desprende de que el objetivo se define en
conjunto.

Regla 1: el objetivo de asesoria se define en conjunto

Dentro del marco de interaccion existe en el desarrollo de la vinculacion determinadas formas
comunicacionales del consultante que el consultor experimentado tiene que estar atento:

-Evitaciones: Podemos hacer una pregunta que es sustancial para el establecimiento de los
objetivos o bien para la dindmica de la asesoria y nuestro cliente evita las respuestas. Esto se ve
claramente, cuando se encuentra hablando con muchos detalles sobre otros temas que
circundan a la temdtica en cuestidn, pero sin ir concretamente al punto, cuando abruptamente
cambia de tema, cuando comienza a utilizar conceptos muy rebuscados en la explicacién de algo
sencillo, o bien cuando no termina las frases.

-Mensajes encubiertos: Aparte de la informacién relevante que el consultor necesita relevar
siempre existen mensajes ocultos que tienen altas chances de ser malinterpretados, generando
una falta de comprension en la vinculacidon. En principio es importante detectar en el
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interlocutor que lo que dice, piensa, siente y actia estén en concordancia. Nunca es malo
repreguntar para aclarar aquellos detalles que no estan visibles en la conversacidn.

-Proyecciones: este tipo de comunicacién es muy comun, no sélo en el ambito terapéutico sino
también en el ambito empresarial. Implica el traslado de los propios miedos, intenciones,
actitudes y comportamientos de un emisor hacia el interlocutor. Aqui la firmeza del consultor
es fundamental, para no caer dentro del juego de la proyeccidn.

Ejemplo: Un cliente con cardcter de tipo controlador le dice al consultor: “Ud. Cree que va a poder
hacerme cambiar.”

-Culpar la vinculacién: este también es un caso de resistencia, cuando el cliente no esta
conforme con los resultados y quiere revisar, de alguna forma, los honorarios pagados.

-Circularidad: este tipo de forma vincular, generalmente, se da en dinamicas de grupos, en la
cual un mensaje o situacidon es una nueva accidén o una reaccién de aquella accién de otros.
Entonces se entra en una circularidad donde se busca quién empezd, y nosotros como
consultores no tenemos interés en encontrar un culpable, sino en buscar una salida a esa
problemadtica, ponerle un punto final.

Ejemplo: un colaborador del drea comercial de una empresa necesita realizar un informe, pero
el sistema no tiene todos los campos que necesita para el nivel de usuario que él posee, y para
ello tiene que solicitar autorizacion, sin embargo, al referente de sistemas no le gusta ser
molestado por cuestiones que son irrelevantes. Entonces el compafero del drea de finanzas le
facilita algo parecido para que pueda realizarlo, porque sabe que también que el referente de
sistemas no coopera.

Colaborador comercial: “no hace falta que solicite nada al representante de sistemas porque me
la informacidon me la pasa el colega de finanzas”

Colaborador finanzas: “le paso al colega de comercial la informacion que necesita, porque no la
tiene”

La intervencidn comunicacional del consultor tiene que ser tal, que rompa con esta circularidad,
y logrando traer a conciencia temas que parecen que son irrelevantes pero que hacen no sélo a
la tareay la cultura organizacional, sino también a la red comunicacional entre las areas.

-Metacomunicacion: o bien llamada la comunicacién de la comunicacién. En vez de situarse en
la tematica en cuestidn, se busca hablar de las formas de comunicacion y todo lo que hace
referencia a la vinculacién. La vinculacidn es algo que tiene que estar siempre en consideracion
como teldn de fondo, y se expone a escenario a partir de acciones y actitudes, no habladurias.

De estas formas de comunicacién se desglosa nuestra segunda regla de oro y es que el
consultante debe ser un observador consciente de lo que esta ocurriendo en aquella interaccion,
de modo, de poder intervenir cambiando el curso de accién.

Regla 2: el consultor es un observador consciente
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2- Como expresarse desde el rol de Consultor

Ahora vamos a entrar de lleno en aquellas estrategias de comunicacién que pueden serle util al
consultor en la interaccién. Con esto nos referimos a llevar a cabo un tipo de asesoria y, a su
vez vinculacion, que esté orientada al cliente. Junto con las reglas 1y 2, que se hicieron mencién
en el apartado anterior, es importante tener en cuenta las siguientes técnicas para una
comunicacion profesional, que respondan a las siguientes preguntas:

¢Como como consultor...

- construyo un buen vinculo con mi cliente? - Rapport
- me sintonizo con las necesidades de mi cliente? - Pacing
- desarrollo los potenciales propios de mi cliente? - Leading

2.1 Elementos de una comunicacién profesional
- Rapport/ Vinculo:

Todo lo que haga referencia al contacto y vinculaciéon con el cliente corresponde al término
Rapport y, como sabemos, la construccién de un vinculo adecuado con el cliente es la base
fundamental para establecer un buen trabajo en conjunto.

Las dos cualidades necesarias para establecer un buen Rapport son la escucha activa y en su
medida el acompaifiamiento emocional y cognitivo en el mundo del cliente. Utilizaremos
distintas proporciones de ambas caracteristicas dependiendo del dmbito de ejercicio y a partir
de la combinacién de ambos podemos dejar de lado las idiosincrasias particulares para
ubicarnos dentro del mundo de nuestro cliente y entender de qué manera podemos ejercer una
solucidn estratégica a las problematicas que en este momento estdn ocurriendo.

Esta receptividad por parte del consultor no sdlo se aplica a la primera entrevista con su cliente,
sino también en distintos momentos de la asesoria, donde los roles activos-receptivos se van a
ir intercambiandose.

Desde el acto comunicativo, un consultor, en principio puede ganar Rapport desde los sentidos,
desde la palabra y desde sus sentimientos. Para ello no hay que ser literal, sino mas bien,
encontrar los momentos sutiles para demostrarlo.

En vez de decir... Demostrar...
“Te escucho atentamente” Incorporar pequefios comentarios de: “si”,
“aham”, “claro”, “entiendo”, que no
entorpezcan la comunicacion.

“Yo soy confiable” Mostrarse amigable, curioso, receptivo,
mostrar comprension del tema

“Yo te entiendo” Repetir y hacer una sintesis de lo dicho, como
si fuera un eco.

“Siento lo que dices” Repreguntar de wuna forma empatica,
haciendo uso de una buena comunicacion no
verbal
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-Pacing:

Este concepto se podria traducir como “marcha”, marchamos en conjunto con nuestro cliente.
Laidea no es hacer de “espejo” del cliente, pero si, empezar a entender de qué manera se acerca
hacia nosotros y como nosotros respondemos ante ello.

Aqui podriamos analizar su postura corporal, lalenguay su estilo de habla, lamimicay los gestos,
como asi los recursos internos que trasmite con el fin de entender cdmo se mueve nuestro
cliente en el entorno a trabajar.

-Leading /Liderar

Llevar las riendas de una interaccién, no es sencillo. Los interlocutores pueden realmente no
cooperar y generar conflictos en la interaccion. El consulto experto, lejos de caer en semejante
situaciones, tiene que intentar, como pueda, conducir la interaccion. Para ello, nos servimos, del
viejo dicho que la tradicidn psicoterapéutica utiliza: “quien pregunta, lidera”. Con esta
expresion, nos alejamos completamente del pensamiento cotidiano que une el término
liderazgo con popularidad o algo al respecto. En este sentido, el preguntar, es de suma
importancia porque:

- establece un mapa de ruta hacia el destino que queremos llegar para cualquier etapa
del proyecto en la que se encuentre.

- proporciona un efecto disparador: genera nuevas formas de pensamiento y accién que
antes no habian sido consideradas.

- permite delimitar la situacion a tratar

Con esto llegamos a nuestra tercera regla de oro, la que implica que el consultor experto
entiende qué es lo que esta sucediendo alrededor, pero no se compromete con eso, por mas
que devengan en comunicaciones no asertivas, sino mas bien, estda comprometido con su
practica, que es el cumplimiento del objetivo, guardando la relacién con su cliente. Asi, que el
consultor, acciona en vez de reaccionar. Pregunta y re-pregunta, para trazar el mejor mapa
posible.

Regla 3: un buen consultor no reacciona, espera y sabe preguntar

2.3 Técnicas de Interrogacion

Haciendo énfasis en el liderazgo de preguntar. Podemos pensar que cada pregunta es como un
acto de hipnosis, que nos permite llegar a aquello buscado.

Ahora bien, esto significa, apagar el “piloto automatico” y comprometerse con el tema en
cuestion, y empezar a delinear qué tipo de preguntas y para qué estoy buscando esa respuesta.

Sirecurroa...

-preguntas abiertas: tengo que considerar que llevan tiempo, pero son las que permiten
entender al cliente incorporando mayor informacién en cuanto a la construccién de la
vinculacion y al objetivo.

Ejemplo: “¢Cudl es el motivo que lo/a trajo hacia mi?”

-preguntas cerradas (Si/No): tengo que considerar que son bastantes eficiente en
tiempo, y que permiten seguir un flujo en el mapa de trazado. Son Utiles para delimitar
resultados en relacion al objetivo, no tanto para la vinculacion.
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Ejemplo: “¢Se trata de la relacion laboral con tu jefe o con tus compafieros de drea?”

-preguntas sugestivas: son Utiles para descartar informacién con respecto al objetivo o
que circundan a la tematica a trabajar.

Ejemplos: “éTendria que considerar este punto como relevante al tema?” “Puedo
imaginarme que este tipo de actitud, le ha molestado mucho.”

2.4 Communication Killers/ qué es lo que NO hay que hacer

Es muy comun, dirigirse a los demas de una forma suelta y despreocupada, pero para un
consultor esto no debe ser asi, ya que, como hemos hecho énfasis, la comunicacién nuestra
herramienta por excelencia. Simplemente observando como otras personas se comunican se
pueden ver muchos rasgos, e incluso atados a la cultura, como normales, que pueden perjudicar
la vinculacidn. Que los otros los realicen, no significa que nosotros los copiemos. En estos habitos
y costumbres estdn presente tanto la comunicacién verbal como no verbal.

Movimientos desaconsejados Lenguaje desaconsejado
Tornar ojos hacia arriba Utilizar frases amenazantes
Cruzar los brazos Entablar juicios y prejuicios

Usar las manos de forma violenta al hablar Hablar de manera peyorativa
No mirar a los ojos, desviar la mirada | Dar drdenes

constantemente
Respirar hondamente expresando cansancio | Utilizar frases hirientes

Aunque parezca extrafo, es importante resaltar estos aspectos. En consultoria nos encontramos
con un abanico muy amplio de posibles clientes, que no necesariamente, se vinculan de una
manera amigable. Y es el rol de consultor, a pesar de todas circunstancias, poder entender ese
lugar de habla del consultante, y encontrar un acuerdo implicito. Como ultima medida, si no se
ha llegado a eso, es conveniente no seguir con el cliente, porque no podrdn trabajar en equipo.
Para trabajar en equipo es condicién sine qua num el compromiso de las partes, y ain mas, el
consultor experto debe estar centrado y tranquilo de saber quien es, sin dejar llevarse por los
deseos ilusorios de su cliente. Debe aprender tanto a ceder como a poner limites.

Regla 4: un buen consultor estd centrado

3- Aplicaciones Astroldgicas

Como consultores nos enfrentamos a un encuentro con el otro, a veces es mas amigable y otras
veces no. La astrologia es una herramienta de mucha utilidad, ya que nos permite vernos a
nosotros mismos en contraposicion de los otros. A lo largo de nuestra vida profesional, veremos
momentos donde estamos mas reactivos, otros menos, otros mas diligentes, otros un poco mas
perdidos; lo cual nos da una idea de ciclo. Efectivamente, el consultor tiene que hacer un trabajo
interno, sea cual sea el ambito donde desempefie sus funciones, a la orden de poder brindar un
servicio eficaz y eficiente; porque, en definitiva, el rol del consultor implica vincularse con otro
por un tiempo determinado hacia un objetivo definido.
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A continuacidn, vamos a ver un ejemplo de aplicacion de los conceptos analizados. Este es el
caso de un asesor® en el &mbito empresarial con dos afios de experiencia trabajando en grupos
interdisciplinarios que consulta para mejorar su gestién a sus clientes, ya que a veces, “se
encuentran con casos, que vincularmente le resultan dificil de manejar”. “Brindo un excelente

servicio, se cumplen los objetivos, pero internamente me siento muy cansado”.

Por ello, se pone a disposicidn la carta natal del consultante y se analizan, en base a la misma,
los tépicos mds importantes de las cuestiones tedricas anteriormente formuladas. Si bien no se
hace un anadlisis de su carta natal, a quienes tengan interés acerca de la interpretacion
astroldgica, encontrardn, ejemplificadas, las notas aclaratorias.

Aqui encontramos puntos a trabajar en la transmisidn del mensaje.

Su personalidad se expresa de una manera un tanto rigida, fria, pero
dindmica. Cuando se expresa lo hace de una manera anticipada sin
tener “tacto” acerca de lo que esta sucediendo con su interlocutor. El
trabajo aqui es ordenar los objetivos internos, concentrarse en la
tematica central de trabajo y no dispersarse con lo prescindible. Lo
cual puede ser malinterpretado tanto el contenido como la intencion
del mensaje. Principalmente, a partir de la informacion
proporcionada por el consultante, lo que falla es la relacién vincular.

Modelo
Comunicacional
Schulz-Von Thun

3 Informacidn confidencial con previo consentimiento del consultante. Se acordd que no se presentaran
ni su nombre, ni datos personales, Gnicamente la exposicion de la carta natal y la situacidn entorno a la
consulta.
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Entonces, éste estilo comunicacional, termina por confundir el
vinculo inherente al cliente. Se trabajé en reformular la manera de
acercarse, preguntar y también direccionar lo que se quiere buscar de
informacién sin perder el hilo del objetivo.

ASC , h @ 5 per., en término Ptolomeo. § Caida (Sr. h) y Reg.
5

D [W]Exil, Sr. h per.

Feedback

La respuesta del otro la recibe, pero la toma personal, cuestién que
también implicé un trabajo interno de transformacidn, habilidad que
el consultor posee, y que, ha descubierto en su proceso de trabajo
interior. El puede equilibrar esta informacién que recibe en Ia
interaccion ampliando su horizonte de puntos de vista.

D) Ein, Sr. h per
D) []Exil Reg. 7, B[Q] 8 Reg.9

Atencion a las
formas
comunicacionales

El consultor cae en las vicisitudes dentro del proyecto del que
participa y encuentra complejo manejar la vinculacién ante la
presencia de proyecciones de cliente y organizarse en su dispersion.
Las puntuaciones también presentaron dificultad, ya que, un
aprendizaje personal del consultor, es tomar responsabilidad y
concentrar la temdtica a trabajar. De hecho, si bien afirma que le
gusta mucho su trabajo, encuentra que le cuesta mantener su
“centro” o postura frente a los vaivenes de la interaccion. Su
personalidad y su labor cotidiana estan en tensién causando pérdida
o desgasto energético (otro de los motivos de consulta).

)1 Ein, Sr. h per; Reg. 7. Co-reg 6.

¢ [s]6 O H[2Q]

Rapport — Pacing-
Leading

Su escucha activa no ha presentado inconvenientes, aunque el
acompafiamiento vincular, por todo lo comentado, genera desgaste
en el consultor. Es por ello, que él estd poniendo énfasis en mejorar
la empatia con sus clientes.

Preguntary liderar en las reuniones es, como vimos, un punto débil a
mejorar. Lo cual nos da a entender, para el cumplimiento de sus
objetivos el utiliza otros recursos personales que terminan por
generarle ese cansancio.

Eje 1-7 (ant.)

2[2]|pig.0 R[2] (D1APR), B Reg. MC

Técnicas de
Interrogacion

Se necesitaria incorporar mayor vision a la hora de resolver
problemas y no recurrir a respuestas simples o idealizadas. Es
importante delimitar y aclarar los temas puntuales para que no se
generen malos entendidos (preguntas cerradas).

La mayor involucracién en la interaccion traeria aparejado el uso de
preguntas sugestivas para no caer en los vaivenes de la dispersién.

Communication
Killers

Se informa la presentacidn confusiones en asignaciones de tareas. La
precipitaciéon y la reaccién comunicacional frente al cliente. Existe el

fenédmeno de “relleno de huecos de informacion®”.

J [m] per. 8 Reg. 3 0 W[7]

4El consultante en vez de preguntar y dimensionar los puntos a tratar, completa con su propia idealizacién
o creencia de lo que deberia ser, sin ser corroborado con el cliente.
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4- Conclusiones

En el presente escrito se buscd abarcar algunas herramientas de utilidad para el trabajo de
cualquier consultor basadas en la teoria de la comunicacién y coaching interpersonal. Por
supuesto, que la experiencia y el transcurso de la vida laboral hacen del consultor un gran sabio
acumulador de conocimientos. Uno no deja de aprender jy de ensefiar!

A veces es necesario en nuestra labor ser consultores de nosotros mismos y revisar de qué
manera nos brindamos a nuestros clientes. Encontrar ese momento, implica una pausa de
recupero para seguir adelante. Muchos de los casos que se nos presentan en la cotidianeidad
reflejan situaciones internas que tocan la puerta para ser atendidas. Es momento de ser
empaticos y acompafiarnos a nosotros mismos.

Por eso mismo, me interesé traer estos modelos y darles una aplicacidn practica a un caso donde
se puede observar, cuan importante es el trabajo interno para cualquier profesion. Salir del
“piloto automadtico” y poner en marcha un sentido propio.

Algunas de estar caracterizaciones tedricas resultan simplistas, pero poder aplicarlas y estar
atento a ellas son de sumo valor. La implementacion y concientizacion de ellas han generado en
muchos grandes cambios, pero, sobre todo, una mayor motivacion a comprometerse con sus
clientes.
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